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ABSTRAKT
Qëllimi kryesor i kësaj teme diplome është rritja e njohurive në lidhje me tregtinë
elektronike dhe impaktin e tyre pozitiv për bizneset e orientuara drejt saj. Mungesa e
tregjeve të brendshme të shitjes e ndihmuar edhe nga kriza ekonomike i ka shtyrë bizneset
që zhvillojnë aktivitet botërore drejt një alternative të re të të bërit biznes: të tentojnë
përdorimin e tregtisë virtuale. Gjithashtu, krijimi i besimit mbetet një nga faktorët kryesorë
që ndikojnë në suksesin e modelit virtual të tregtisë. Qysh nga shfaqja më e hershme e saj e
deri më sot tregtia elektronike ka evoluar dhe është zhvilluar shumë. Shpikja e internetit
(www), të sistemit të shkëmbimit të të dhënave në mënyrë elektronike (EDI) dhe sistemit të
transferimit të fondeve në mënyrë elektronike (EFT) kanë sjellë aplikim gjithnjë e më të
lartë të tregtisë virtuale dhe kanë rritur besueshmërinë dhe garancinë në këtë formë tregtie.
Sot, tregtia elektronike konsiderohet si një ndër mënyrat më fitimprurëse të realizimit të
tregtisë duke eleminuar barrierat kufitare midis shtetëve.
Në fillim të punimit do të bëhet fjalë për historinë e tregtisë elektronike. Pastaj do të flasim
për llojet e tregtisë elektronike, problemet dhe avantazhet, si dhe metodat e saj. Gjithashtu
do të flasim edhe për përshkrimin në detaje se si funksionon ky lloj i tregtisë elektronike në
bazë të një shembulli praktik të online shop. Si dhe do të tregohen veq e veq se çka është
b2b, b2c, c2c dhe m-tregtia. Gjithashtu do të krahasohet sistemi Aliexpres dhe sistemi i
Asos-it. Fundi i punimit do të përfshijë përfundimin si dhe referencat e përdorura në këtë
punim.
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HYRJE

Qëllimi i këtij punimi është rritja e njohurive në lidhje me tregtinë elektronike dhe impaktin
e tyre pozitiv për bizneset e orientuara drejt saj. Tregtia elektronike po shfaqet si një
mënyrë e re për të ndihmuar bizneset për të rritur konkurueshmërine dhe në këtë mënyrë të
kontribuojë në suksesin ekonomik të vendit. Bazuar në një pyetsor të zhvilluar nga DM
Consulting Services shumica e kompanive shqiptare nuk kanë njohuri të mjaftueshme për
tregëtinë elektronike, dhe se si investimi i tyre në tregtinë elektronike mund të prodhojë më
shumë përfitime për bizneset e tyre dhe të rrisin konkurueshmërrinë e tyre në tregun lokal
por edhe atë global. Hapësirat dhe mundësitë për tregtinë elektronike janë në rritje për
shkak të përmirësimit në mënyrë të qëndrueshme të qasjeve në infrastrukturën teknike dhe
atë të komunikimit. Në ekonominë e zhvilluar globale, tregtia elektronike dhe biznesi
elektronik janë bërë gjithnjë e më shumë të nevojshëm për strategjinë e biznesit dhe
njëkohësisht një katalizator për zhvillimin ekonomik. Integrimi i teknologjisë së
informacionit dhe komunikimit në biznes mundëson uljen e kostove të produkteve,
përmirësimin e produktivitetit, si dhe nxitjen e pjesëmarrjes më të madhe dhe aktivizimin
në masë të konsumatorëve. Tregtia elektronike nuk ka të bëjë vetëm me përdorimin e
teknologjive të reja. Tregtia elektronike gjithashtu mund të ndihmojë duke përmirësuar
marrëdhëniet e biznesit dhe në menaxhimin dhe drejtimin në mënyrë më efikase të
proceseve. Kjo përfshin krijimin e ndërveprimeve të jashtme më efektive me klientët,
bashkëpunëtorët dhe furnizuesit, por ajo gjithashtu mund të përmirësojë efikasitetin e
brendshëm të biznesit si dhe shfaqjen e produkteve dhe shërbimeve të reja. Nëpërmjet këtij
libri drejtuesit dhe menaxherët e bisneseve në shqipëri do të njihen me tregëtinë
elektronike, si dhe rrugën e prezantimit dhe forcimit të saj si pjesë e rëndësishme e
strategjisë së rritjes së biznesit. Lexuesi nuk ka nevojë të ketë njohuri të zgjeruara rreth
tekonologjive të informacionit. Në më shumë detaje fokusi i këtij libri është si më poshtë:
• Të prezantojë disa informacione themelore për tregtinë elektronike
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• Të shpjegojë mënyrat e ndryshme me të cilat kompanitë mundet të përdorin tregtinë
elektronike.
• Të vlerësojë praktikën aktuale
• Të nxisë një qasje strategjike ndaj mbështetjes së tregtisë elektronike nga kompanitë.
Një nga hapat e para që biznesi juaj duhet të ndjekë në rrugën drejt tregtisë elektronike
është vlerësimi i kompanisë dhe gatishmëria për të pasur tregtëtinë elektronike si pjesë të
biznesit. Sigurisht, përgjatë gjithë doracakut ofrohen udhëzime për zhvillimin e strategjisë
të biznesit drejt tregtisë elektronike duke u fokusuar në integrimin e biznesit,
qëndrueshmërinë, përfshirjen e përdoruesit, si dhe hapa konkretë drejt një dyqani virtual të
sukseshëm.

2

2

SHQYRTIMI I LITERATURËS

2.1 E - Commerce
Për përdorimin e tregtisë elektronike në bërjen e biznesit dhe të krijmit të avantazheve
konkurruese të tyre në treg ka patur përcaktime të ndryshme. Fakti që ka përcaktime të
shumta lidhet me natyrën dinamike të biznesit elektronik i cili ndryshon përdorim me
kalimin e kohës, duke iu shtuar përdorime të reja. Disa nga përkufizimet më të njohura
janë si më poshtë:

Sipas AMA( American Marketing Asdociation, 2014) - Tregtia elektronike i referohet një
shumëllojshmërie të gjerë të modeleve të biznesit të bazuara në internet. [1] Në mënyrë të
veçantë, një strategji e tregtisë elektronike përfshin elementë të ndryshëm të
marketingut miks për t’i drejtuar përdoruesit tek një faqe interneti me qëllim blerjen e një
produkti apo shërbimi.

Turban et.al (2008): Tregtia elektronike mund të përkufizohet si një proçes elektronik i
blerjes dhe shitjes, blerjes apo shkëmbimit të produktit, shërbimeve dhe informacionit
nëpërmjet internetit, por tregtia elektronike nuk është vetëm blerje dhe shitje por edhe
komunikim elektronik, bashkëpunim dhe komunikim informacioni.

Laërence et.al (2003): Tregtia elektronike përkufizohet si një proçes i blerjes dhe i shitjes
së informacionit, produkteve dhe shërbimeve nëpërmjet internetit, lidhjeve të
telekomunikacionit, dhe proçeseve efektive të punës.

Rayport & Jaëorski (2003): tregtia elektronike përcaktohet si shkëmbim me ndërmjetësim
të teknologjisë midis palëve (individët dhe organizatat) si edhe organizimit të aktiviteteve
të kompanisë brenda dhe jashtë saj, e cila çon në lehtësimin e këtyre shkëmbimeve

Leëis & Cockrill (2002): Tregtia elektronike është përdorimi i një netëork-u elektronik
për të përmirësuar dhe përshpejtuar etapat e proçesit të biznesit, domethënë blerjen,
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shitjen dhe shpërndarje produkteve dhe shërbimeve.

Ëigand (1997): Tregtia elektronike përfshin çdo formë të aktivitetit ekonomik të realizuar
nëpërmjet lidhjeve elektronike.

Zëass (1996): Tregtia elektronike është shpërndarja e informacionit, ndërtimi dhe mbajtja
e marrëdhënieve të biznesit, dhe realizimit të transaksioneve të biznesit nëpërmjet
rrjeteve të internetit.

Bakos (1991): Tregtia elektronike është një sistem ndër-organizacional që lejon
pjesmarrjen e blerësve dhe shitësve të shkëmbejnë informacionin rreth çmimeve dhe
ofertave të produktit.

Koncepti i tregtisë elektronike është gjithçka që i referohet të bërit biznes në internet më
mirë dhe më shpejtë. Ajo i referohet dhënies së aksesit klientëve për të kontrolluar në
sistemin kompjuterik të kompanisë për të personalizuar produktin dhe shërbimin sipas
dëshirave të tyre dhe për të dërguar produktin dhe shërbimin në kohën e duhur. Këto
shërbime automatike të personalizuara japin një ndikim të madh financiar tek bizneset
në kuptimin e rritjes së fitimin dhe të uljes së kostos së të bërit biznes. Për më tepër
duhen disa elementë që tregtia elektronike të funksionojë. Një aktivitet tradicional
tregtie konsiston në katër elementë kryesorë:
• Ofertimi
• Porosia
• Pagesa
• Shpërndarja
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[13]
Figura 1. Procesi i tregtisë elektronike dhe elementët kryesorë që marrin pjesë

Nëse ndonjë nga këta elementë realizohet online atëherë hyn në lojë tregtia elektronike.
Pra, nëse blejmë një produkt në faqen e internetit eBay.com, porosia dhe pagesa bëhen
online ndërsa marrja e porosisë bëhet fizikisht, apo nëse shkarkojmë një album muzikor
nga interneti atëhere të gjithë elementët nga oferta deri tek përfitimi i produktit bëhen
online, atëherë themi se kemi të bëjmë me tregti elektronike.

2.2 Historiku i tregtisë elektronike
Tregtia elektronike dhe sektori i internetit janë rritur me ritme shumë të shpejta, duke kaluar
disa faza që nga viti 1970.
Lindja e Internetit: interneti ishte parë nga shumë njerëz si një fushë vetëm për
teknologjinë që nuk kishte aplikime tregtie. Fillimisht i krijuar në 1973, ai kishte
vetëm një seri protokoll komunikimesh të realizuara nga Vinton Cerf. Demonstrimi i parë i
lidhjes së internetit u realizua në Nëntor 1977.
Krijimi i Web-it: World Wide Web së bashku me gjuhën e koduar HTML u krijua në vitin
1989, dhe u implementua në vitet 1990-1993 nga Tim Berners Lee. Më pas në vitet
1993-1994, kompanitë dhe financierët filluan të postonin të dhëna të cilat u pasuan më
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vonë me publikimet online të produkteve apo shërbimeve. Konsumatorët dhe bizneset ishin
të gatshëm të aplikonin për shkak të komoditetit që u ofrohej nga blerja online, tregtia dhe
marrja e informacionit online. Ky është momenti i lindjes së bizneseve të reja online. Por
nga mesi i viteve 2000, industria e internetit hyri në një kolaps të madh. Shumë njerëz u
larguan nga puna, fitimet ranë në mënyrë drastike. Kompanitpë e kishin pothuajse të
pamundur të vazhdonin apo të mbanin biznesin e tyre. [2]
Faza e realitetit: Në fillim të vitit 2003, u shfaq një etapë e re. Bizneset me bazë
internetin filluan të gjallërohen. Konsumatorët u bënë më të devotshëm në blerjet
online. Bizneset të të gjitha llojeve kuptuan se interneti krijon efiçencë operacionale dhe
rritjen e fitimit.
Faza e kostove të ulta dhe rritjes globale të qëndrueshme: në ditët e sotme aksesi i shpejtë i
internetit, si me kabllo ashtu edhe wireless, dhe çmimi i ulët i marrjes së këtij shërbimi, ka
bërë që konsumatorët dhe biznesi t’i drejtohen internetit për çdo nevojë të tyre. Ndërkohë
që kostot e zhvillimit dhe të mirëmbajtjes së faqes së internetit janë të ulta. Ka disa autorë
që kanë studiuar etapat e evoluimit të tregtisë elektronike :

Sipas ECIC Europian Cristian Internet Conference (2006), evolumi i tregtisë elektronike
klasifikohet në gjashtë etapa kryesore, që nga mos përdorimi i internetit deri tek
përdorimi i avancuar i tregtisë elektronike, si më poshtë:

Etapa 0: Nuk ka filluar akoma, biznesi nuk ka akses në internet.

Etapa 1: Përdorimi i e-mailit dhe faqes së internetiti, biznesi nuk faqe interneti por ka akses
në informacionet dhe shërbimet e faqes së internetit apo të e-mailit. Kjo etapë mund të
ndahet në biznese që përdorin vetëm e-mail por jo faqen e internetit.

Etapa 2: Krijimi i një faqeje interneti, biznesi ka një faqe interneti të vetin në të cilin jep
vetëm informacione të përgjithshme rreth tij. Për më shumë informacione konsumatorët
duhet të kontaktojnë direkt me biznesin.
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Etapa 3: Krijimi i një broshure online, konsumatorët kanë më shumë akses në marrjen e
informacionit rreth produkteve dhe shërbimeve nëpërmjet internetit, por nuk mund të
blejnë apo paguajnë online.

Etapa 4: Krijimi i dyqaneve online, konsumatorët mund të blejnë apo paguajnë online për
produktet apo shërbimet e kompanisë, por ëeb site nuk është i lidhur me sistemin e
brendshëm të kompanisë, kështu që porosia realizohet fizikisht.

Etapa 5: Krijimi i një sistemi të integruar, dyqani on-line është i integruar me sistemet e
tjera të biznesit si ato të realizimit të porosisë, kontabilitetit dhe ose të marketingut.

Etapa 6: Përdorimi i tregtisë elektronike të avancuar, teknologjia e udhëheq biznesin në
organzimin e tij të brendshëm dhe të jashtëm. Ky sistem i integruar përdoret për të
menaxhuar të gjithë proçesin me më shumë efiktivitet dhe efikasitet.

Sipas Laudon & Traver (2009, 37) evoluimi i tregtisë elektronike klasifikohet në tri
periudha kryesore:

1. Inovacioni (1995- 2000),
2. Konsolidimi (2001 – 2006)
3. Ri-dimensionim (2006- e ardhme).

2.3 Llojet e tregtisë elektronike

Llojet e tregtisë elektronike: biznes-me-biznes (B2B), biznes-me-klient (B2C), klient-meklient (C2C) dhe tregti me telefon celular (m-tregti).
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[14]
Figura 2. Llojet e tregtisë elektronike

2.3.1 Tregtia elektronike Biznes-me-biznes (B2B)
Në këtë lloj tregtie elektronike kompanitë u shesin biznesëve të tjera pra, realizohet
shkëmbimi i produkteve, shërbimeve apo informacionit midis bizneseve. Në këtë
transaksion përfshihen:
a. Shitje direkte dhe suport i biznesve ( siç është rasti i Cisco-s ku konsumatorët
biznese mund të blejnë apo të marrin suport teknik, të shkarkojnë apo të
marrin paketa të ndryshme online)
b. Prokurimet online: të njohura ndryshe si portale industriale, ku agjentët e
blerjes mund të tregtojnë me shitësit lokalë, të bëjnë porositë, apo të realizojnë
blerjet sipas çmimeve të leverdisshme për ta.
c. Faqet i internetit për informacione: të cilat mundësojnë informacion të një
industrie të caktuar për kompanitë që bëjnë pjesë në të dhe për punonjësit e
tyre. Këtu përfshihen specialistët e kërkimit online dhe faqet e internetit të
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dhomave të tregtisë dhe të industrisë. P.sh., markers.com, është një faqe
interneti që mundëson informacione të shumëllojshme për bizneset. [3]
B2B përbën aktualisht segmentin më të madh të tregtisë elektronike. Në B2B business to business tregohet aftësia e shitjes elektronike, ose ekëmbimit të
informacioneve midis furnitorëvedhe konsumatorëve. Në B2B, transakcioni paraqet
në mënyrë direkte,më tepër në mes të kompanive, se sa midisindividëve Përpara
internetit, B2B ka qenë relativisht joefiçiente. Ajo merrte mjaft kohë dhe burime për
të kërkuar produktet, për të aranxhuar blerjet dhe pagesat për të aranxhuar transportin
dhe për të marrë më në fund artiku. Nëpërmjet automatizimit të paktën të pjesës së
proçesit të prokurimit, vlera të konsiderueshme kursehen nga organizatat. Përfitimet e
B2B mundë të përfshijnë:
• Kosto administrative prokurimi më të ulët,
• Akses me kosto të ulët tek furnitorër global
• Investime më të ulëta për rezervat për shkak të transperencës së çmimit dhe kohës
së reduktuar të përgjigjes
Cilësi më e mirë e produktit për shkak të rritjes së kooperimit ndërmjet blerësve dhe
shitësve veçanarisht gjatë projektimit dhe zhvillimit të produktit.

2.3.2 Tregtia elektronike Biznes-me-klient (B2C)
Në këtë lloj tregtie, bizneset online përpiqen që të kapin individualisht klientët. Le të
shohim modelet e ndryshme që bizneset online përdorin për të gjeneruar të ardhura. Sipas
modelit të të ardhurave me reklamë, një ëebsite i ofron informacion përdoruesëve të saj
për shërbimet dhe produktet dhe hep një mundësi për dhënësit e këtyre produkteve dhe
shërbimeve që të bëjnë reklamë. Kompania merr pagesë për reklamën.Sipas modelit të të
ardhurave me nënshkrim, një ëebsite që ofron përmbajtjen dhe shërbimet vendos edhe
pagesën e nënshkrimit për të patur akses.Kompanitë që përdorin këtë model duhet të
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ofrojnë diçka me përmbajtje mjaft të vlefshme. Sipas modelit të të ardhurave nga shitjet ,
kompanitë i shesin mallra, informacion ose shërbime klientëve. Amazon.com

për

shembull shet libra dhe muzikë. realizohet shkëmbimi i produkteve, shërbimeve apo
informacionit midis bizneseve dhe konsumatorëve të tyre. Shembuj të B2C janë
amazon.com, dell.com në Shtetet e Bashkuara të Amerikes apo lastminute.com në Angli.
2.3.3 Tregtia elektronike konsumator-me-konsumator (C2C)
Kjo lloj tregtie I lejon konsumatorët që t’I shesin njëri tjetrin me ndihëm e tregut online.
Në këtë rast konsumatori përgatit produktin për treg, e vendos ate në shitje ose ne
dispozicion në ankand dhe I beson krijuesit të tregut që të japë mekanizmin e kërkimit
dhe aftësitë për transaksion në mënyrë që produkti të jetë I dukshëm, të gjendet dhe të
paguhet lehtësisht për të. Për dhënien e këtij tregu eBay merr një komision të vogël për
çdo shitje. Konsumatorët jo shumë të rehatshëm me ankandin, por që dëshirojnë që të
gjenë një mall të përdorur mund të vizitojnë faqen ne internet Half.com eBay që I lejon
konsmuatorët të shesin filmat, librat, muzikën dhe lojrat e konsumatorëve të tjerë.
Megjithatë, kjo faqe internet lejon përdoruesit që të vendosin një çmim fiks për çdo
artikull. Pagesa në raste të tilla luhatet në 15 përqind për shitje. në këtë kategori
konsumatorët ndërveprojnë direkt me konsumatorë të tjerë. Ata shkëmbejnë informacione
të tilla si:
a. Njohuri të ekspertëve: kur një person drejton pyetje rreth një çështjeje dhe
merr e-mail nga komunitetet virtuale apo nga individë, p.sh., New York Times
aplikon faqen e internetit abuzz.com.
b. Opinione: rreth kompanive apo produkteve, p.sh., epinions.com.
Në këtë grup futen gjithashtu shkëmbime të produkteve midis njerëzve apo
konsumatorëve, si p.sh., ebay.com.
2.3.4 Tregtia elektronike me celular (m-tregti)

Një formë e tillë I jep akses çdonjërit, në çdo kohë dhe kudo që të përdorë telefonin
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cellular. Rrjete të tilla lidhje lidhin përdoruesit me internetin. P.sh. Amazon.com ka një
faqe të pranueshme nga telefonat mobil. Me rritjen e numrit të telefonave kuptohet që
kërkesa për akses do të vijë gjithmonë dukeu ngritur.

M - tregtia përkufizohet si një transaksion me vlerë monetare - të drejtpërdrejtë apo të
tërthortë, që është kryer përmes një rrjeti telekomunikues pa tela. Konvergjenca e
internetit mobil dhe teknologjisë se komunikimit pa tela i ka premtuar përdoruesit "kurdo kudo" qasje në informata për punën e tyre dhe komunikim personal. Shërbime mobile
mbështesin transaksionet e m-pagesave dhe menaxhim të përmirësuar të aktiviteteve
personale, zyra mobile dhe veprimeve mobile. Format e reja të teknologjive mobile janë
transformuar me shpejtësi në treg. M-Pagesat janë përdorur për të paguar jo vetëm mallra
të blera nëpërmjet kanalit mobil, por edhe për transaksionet në botën fizike të tilla si:
makinat shitëse, makina për fotografi, makina për larjen e makinës etj. Vizioni i mpagesave është për të transformuar telefonin mobil në një portofol personal mobil (mportofolin), që shërben për mbajtjen e kartave te kreditit, informacionin e llogarisë së
debitit dhe “para të ima” për transaksionet e vogla. M-Pagesat janë vetëm ne përdorim ne
te gjitha kontinentet, diku është e zhvilluar më shumë e dikund me pak. Dallohen shumë
ofrues të shërbimeve të cilat i përkrahin m-pa gesat dhe rojin kryesore këtu e kanë ofruesit
e shërbimeve telekomunikuese dhe institucionet financiare. [4]

Atributet e M-Tregtisë dhe përparësitë ekonomike të saj :
Lëvizshmëria - përdoruesit mbajnë telefona celularë ose pajisje të tjera të lëvizshme
Mbulueshmëri e gjerë - njerëzit mund të arrihen në çdo kohë
Ubiquity - qasje të lehtë në informata në kohe reale (çmimet e aksioneve, koha, etj.)
Përshtatja - pajisjet që ruajnë të dhënat dhe kanë internet, intranet, lidhje ekstranet.
Lidhje të shpejtë - lidhje të lehtë dhe të shpejte në internet, intranete dhe pajisje tjera
mobile, databaza etj
Përsonalizimi - përgatitja e informacionit për konsumatorët individual (Përsonalizimi,
Ankandet)
Lokalizimi i produkteve dhe shërbimeve - duke e ditur se ku ndodhet përdoruesi në çdo
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kohë atëherë ja ofron shërbimet.

2.4 Si funksionon tregtia elektronike ?
Shumica e proceseve në kuadër të sistemit të tregtisë elektronike kryen nëpërmjet internetit.
Produktet dhe shërbimet janë të paraqitura në katalogje online tek faqet e kompanive me
karakteristika të tregtisë elektronike, siç janë profili i produktit dhe shërbimeve, kryerja e
transaksioneve financiare online, dhe të gjitha shërbimet që lidhen me funksionimin normal
të proceseve të blerjes dhe shitjes online. Konsumatorët mund të porosisin artikujt online
dhe më pas të paguajnë për to në mënyra të ndryshme nëpërmjet kartave të kreditit/debitit,
PayPal, transfertë bankare, pagesë nëpërmjet krediteve në telefon si edhe pagesë në dorë
kur dorëzohet produkti i blerë. Së fundmi po prezantohet dhe mënyra e pagesës nëpërmjet
telefonit celular. Disa veprime të tregtisë elektronike kryhen me anë të internetit, email-it si
dhe celularit, tabletave dhe pajisjeve të tjera elektronike. Gjithashtu pjesë e procesit janë
njoftimet dhe konfirmimet e identitetit dhe kërkesës së produktit. Transaksioni për pagesat
nga klienti deri te përfituesi. Në varësi të natyrës së produkteve dhe shërbimeve të ofruara,
veprimet tregtare elektronike mund të përfshijnë shërbime dhe produkte fizike. Për shkak të
rritjes të përdorimit të internetit në jetën tonë të përditshme, përqindja e artikujve virtuale të
shpërndarë përmes tregtisë elektronike është duke u rritur me shpejtësi. Këto përfshijnë
shërbime të tilla si blerja e aksesit në faqet e kufizuara të internetit, postime dhe njoftime
online si dhe versionet elektronike të librave, gazetave, lojrave online, dhe materialeve të
tjera elekronike. Megjithatë, shumica e transaksioneve të tregtisë elektronike janë ende të
lidhura me blerjen dhe transportimin e produkteve fizike. [5]

2.5 Rruga drejt zbatimit të tregtisë elektronike
Çdo kompani duhet të kalojë në hapat e mëposhtme në procesin e zbatimit të tregtisë
elektronike.
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Figura 3. Hapat në procesin e zbatimit të tregtisë elektronike.

Hapi 1. Regjistroni adresën e webit

Hapi i parë për të ndërtuar një biznes online është zgjedhja dhe blerja e adresës së web-it
ose e thënë ndryshe domain ose adresa URL. Këto adresa do të duhet të blihen online.
Është e rekomanduar që kompanitë të kenë vetë emrat e tyre në pronësi të blera prej tyre.
Kur mendoni rreth një adrese domain, mendoni për faktorë të tillë si gjatësia e URL,
gabimet në shqiptim, dhe partnerët e kompanisë. [6]
Për të vazhduar me procesin e përzgjedhjes për adresen e domain-it, shkruani emrat e
dëshiruar dhe vizitoni faqet për blerjen e adresave.

Hapi 2. Ndërtimi i dyqanit online

Ka dy opsione për ndërtimin e dyqanit virtual: Statike ose Dinamike. Nëpërmjet faqeve
dinamike është e mundur të krijohen faqe ku i gjithë informacioni ruhet në një databazë të
dhënash. Këto të dhëna shfaqen nga baza e të dhënave në varësi të faqeve specifike.
Databaze krijon një histori të klientëve duke ruajtur informacionet e tyre, blerjet dhe të tjera
informacione ku mund të përdoren për të nxjerrë statistika të rëndësishme.

13

Në anën tjetër faqet statike nuk kanë një databazë të mirëfilltë dhe informacionet dhe
katalogjet ndryshohen shumë rrallë. Pra produktet janë të njëjtat për një kohë të gjatë. Për
sa i përket pagesave përdoret një modul ndërmjetës, si paypal, që lidh produktet në faqen e
web-it me sistemin e pagesës.

Përditësimi i websitit. Për të përditesuar websitin ju keni tre opsione:
• Duke lidhur një kontratë me ndërtuesin e faqes së web-it për një numër ndryshimesh
në vit me një pagesë vjetore ose mujore.
• Mund te bëni ndryshimet vetë por kjo kërkon disa aftësi.
• Përdorimi i një platforme për të bërë përditësimet e faqes.

Mënyra më e përdorshme është aftësimi i një punonjësi të kompanisë i cili të ketë
mundësinë për të përdorur platformën e administratorit. [7]

Në lidhje me faqet statike është e rekomandueshme që mirëmbajtja të bëhet nga kompania
zhvilluese e faqes duke qenë se informacioni përditësohet më rradhë dhe kostoja e
punësimit të një personi për të bërë përditësimet nuk e justifikon koston.

Disa këshilla në ndërtimin e websitit:
• Imazhet kërkojnë relativisht më shumë kohë për tu shfaqur se sa teksti, prandaj
mundohuni të përdorni sa më pak imazhe dhe grafikë.
• Mundohuni të evitoni paragrafët dhe fjalitë e gjata.
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• Klienti duhet të lokalizojë informacionin e duhur me një të parë të faqes pa qenë
nevoja ta lexojë të gjithë informacionin.Vendosni tituj të qartë për çdo seksion.
• Informacioni në faqe duhet të jetë i organizuar dhe lehtësisht i gjetshëm. Është e
rëndësishme që informacionet kryesore duhet të gjënden me minimumin e
klikimeve.
• Disa nga butonat duhet të jenë të aksesueshme në të gjitha faqet e websitit si për
shembull: Faqja Kryesore, Faqja e Kontaktit, Faqja e Kërkimit etj.

Mundësoni më shumë se një gjuhë nëse doni që të zgjeroni biznesin tuaj në mënyrë që
klientëtnga vende të ndryshme të kenë mundësinë për të naviguar. [8]
Hapi 3. Përcaktoni hosting tuaj më të përshtatshëm
Ka disa faktorë për tu marrë në konsideratë kur vjen koha për të blerë hostin. Një nga
faktorët kyesorë është qëndrueshmëria dhe fleksibiliteti me një kosto të pranueshme.
Ndihma është një faktor tjetër që duhet marrë në konsidertë. Kompania duhet të ofrojë disa
mënyra për tu kontaktuar dhe për të dhënë shërbimin e suportit. Shumica e bizneseve
zgjedhin ta transferojnë hosting dhe të paguajnë një kompani për të host-uar faqen e tyre të
internetit, që do të thotë se kompania e specializuar në teknologjinë e informacionit është
përgjegjëse për të siguruar që faqja është "live" apo e arritshme, 24 orë në ditë. Duke rënë
dakord për një tarifë mujore, biznesi nuk ka nevojë të merret me aspektet teknike të ngritjes
dhe mbajtjes së një faqeje shërbimi, lidhjet e telekomunikacionit, ose personelin e
specializuar.

Hapi 4. Pranimi i pagesave online
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Tani që faqja e juaj është gati, ju do të duhet ti jepni blerësit online mundësi për të blerë
produktet ose shërbimet tuaja. Për të marrë këtë hap tjetër, do juduhet edhe një llogari
bankare për biznes si dhe modulin online për pagesat.
Llogaria bankare për bizneset
Banka është një institucion financiar që ofron llogari të nivelit të biznesit për tregtarët për të
mbledhur pagesat nga llogaritë bankare të konsumatorit apo të kartës së kreditit. Sot bankat
ofrojnë të dyja si llogaritë për biznesin dhe modulin e pagesave online për dyqanin tuaj
online.
Moduli i pagesave online
Ky modul bën të mundur që faqja e websitit tuaj të pranojë pagesa nga mjete të ndryshme si
kartat e kredit, çeqet elektronike, pagesat nëpërmjet postës ose telefonit etj. Me fjalë të
tjera, një portë online për pagesat që praktikisht zëvendëson pajisjen tradicionale që pranon
kartën e kreditit nëpër dyqane apo supermarkete. Ajo kap të dhënat e pagesave të klientëve
tuaj dhe në mënyrë të sigurt komunikon me institucionin përkatës financiar që të procesoj
pagesat dhe të kaloj të ardhurat nga llogaria e konsumatorit në llogarinë tuaj tregtare.
Gjithashtu këto module ju japin mundësinë për të bërë pagesa manuale duke mbrojtur nga
mashtrimet juve dhe klientët tuaj.
Kartat e kreditit
Pagesat me kartat e kreditit konsistojnë në dy faza: autorizimi dhe trasferimi. Autorizimi
është pjesa ku kontrollohet nësë të dhënat e kartës janë të sakta dhe nëse ka mjaftueshëm
fonde për të bërë blerjen.
Ndërsa transferimi është procesi i transferimit të pagesës nga njëra llogari te tjetra.

Hapi 5. Promovimi i biznesit online
Pasi të keni ndërtuar faqen e kompanisë, të keni hostuar atë, dhe të keni mundësuar pagesat
online, është koha për të promovuar faqen tuaj duke tërhequr klientët në dyqanin tuaj
virtual.
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Duke qenë se është e pamundur të përfshijmë të gjitha metodat se si të promovoni faqen
tuaj në po ju përmendim disa që janë me kosto të pranueshme dhe bëhen online.

SEO (Search Engine Optimization) Optimizimi i motorëve të kërkimit
Optimizimi i motorëve të kërkimit (SEO) është një term që përdoret për të përshkruar
teknikat e marketimit me anë të së cilës faqja e webit perfeksionohet në atë mënyrë që
motorat e kerkimit si Google, Yahoo ta listojnë faqen në rradhët e para të rezultateve. Duke
e vendosur faqen tuaj në radhët e para ju krijoni më shumë shanse që konsumatori të hyjë
në dyaqnin tuaj online.
Interneti ofron një kanal kryesor dhe plotësues për shitjen e produkteve të kompanisë dhe
ndërtimin e profilit profesional në internet. Ju duhet të kini parasysh përdorimin e internetit
së bashku me mediat e tjera të komunikimit. Faqja në web interaktiv është po aq e
nevojshme sa format e tjera të mediave veçanërisht në qoftë se konkurrentët tuaj gjithashtu
kanë faqe në internet. [9]
Për të qenë efektivë, faqet e internetit duhet të tërheqin klientët e duhur dhe të
përshtatshëm. Një pjesë e madhe e njerëzve që vizitojnë një faqe interneti e gjejnë atë
nëpërmjet një motorri kërkimi ose mediave sociale. Këto shërbime paraqesin mundësi të
rëndësishme promovimi. Motorrët kërkues gjenerojnë listat e URL (adresat e faqeve të
internetit) në përgjigje të kërkineve të caktuara të bëra nga ana e konsumatorëve potencialë.
Prezenca në internet mund të ndihmojë veçanërisht në dy mënyra:

Personalizimi: Të dhënat e klientit (emrat, adresat dhe detajet e regjistrimit) mund të
përdoren për të ndjekur preferencat dhe përpunuar përmbajtjen e faqes, me elementë të
tregtisë elektronike, në përputhje të interesave individuale të klientit. Për shembull, faqja
juaj mund të sugjerojë produkte për të cilat mund të jetë i interesuar një klient specifik,
bazuar në eksperiencat e mëparshme të blerjes në faqen tuaj.
Metodat të dobishme për promovim të drejtpërdrejtë tek klientët janë:
Dëshmitë e suksesit: Këto janë komente të vërteta të bëra nga konsumatorë të kënaqur në
lidhje me prodhimet ose shërbimet tuaja. Shfrytëzimi efektiv i dëshmive ndërton
besueshmërinë dhe i bën klientët të ndjehen më të sigurtë për blerjet online. Rekomandimet
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efektive botohen, janë të vërteta, jepen lirisht, përdoren me lejen e autorit dhe janë të
shoqëruara me emrin e autorit dhe vendndodhjen e tij.
Marketing viral (reaksion zinxhir): Duke përdorur listen tuaj të kontakteve me e -mail
për të përhapur informacione dhe duke dhënë një nxitje për të kaluar tek mesazhi.
Dinamika e promovimit planifikohet të ketë tiparet e shpërndarjes se viruseve në botën
reale nga një person tek tjetri.
Reklamat: Shpalljet që shfaqen në faqet e internetit ku konsiderohet se ka një fluks të lartë
vizitoresh të profilit tipik me klientet ideal të kompanisë. Gjithashtu të sukseshme janë
konsideruar promovimet në rrjetet sociale si facebook, linkedin, google + si dhe në
motorrin e kërkimit në google. [10]
Lidhjet reciproke: Lidhjet me faqe të tjera që ofrojnë një mënyrë të thjeshtë për klientin
që çojnë vizitorët nga një faqe e caktuar në faqen tuaj të internetit, dhe anasjelltas.

Hapi 6. Menaxhoni biznesin tuaj

Për të patur një menaxhim sa më të mirë të biznesit tuaj online, ju duhet të keni mjetet e
duhura për të menxhuar sigurinë e transaksioneve, financat, shërbimin postar ndërkohë që
duhet ta mbroni biznesin online nga sulmet dhe mashtrimet.
Shërbimet e sigurisë
DMCS ka module të avancuara për kapjen dhe identifikimin e mashtimeve online. Këto
module parandalojnë aktivitet e dyshimta që mund të jenë shumë të kushtueshme në rast se
nuk ndalohen në kohë.
Certifikata SSL
Për ta lidhur faqen me modulet e pagesave online duhet të pajiseni me certifikatën SSL
(Secure Sockets Layer).
Financat
Përdorimi i moduleve të ndryshme për të mbajtur dhe menaxhuar të dhënat financiare për
klientet, kohën që shpenzojnë në faqe, gjenerim raportesh etj, është një ndihmë e madhe në
menaxhim.
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Sot shumë kompani janë t ë sukseshme në shitjet online duke përdorur këto hapa që
sigurisht në këtë libër mund të krahasohen si vetëm maja e ajsbergut, por n shpresojmë që
t’ju kemi hequr sado pak dyshimet që një biznes ka përpara se të marrë parasysh këtë
mundësi të re biznesi.

2.6 Krahasimi mes Aliexpress dhe Asos
Së fundmi kemi dy prej web-at më të vizituara të tregtisë elektronike. Nëpërmjet punës së
tyre kan krijuar kanale të reja të tregtisë për kompanitë e ndryshme. Ky është hap shumë i
rëndësishëm i cili projekton kompanitë drejt standarteve globale në fushën e tregtimit
interaktiv online.

2.6.1 Aliexpress
Unë jam i sigurtë që ju keni dëgjuar për Aliexpress. Si përdorimi i internetit që vazhdon të
rritet gjithnjë e më shumë konsumatorët janë online për të blerë produkte të reja me çmime
më të mirë. Kjo ka çuar në një rritje të ecommerce ndërkombëtar si njerëzit e shohin përtej
kufijve të vendit të tyre për këtë lloj blerje. Me rolin e Kinës si konsumatorët "fabrika e
botës", e themeluar në mënyrë të vendosur, në faqen e internetit Aliexpress është e mundur
për të blerë direkt nga burimi me çmime shumë atraktive.

2.6.2 Nga kush u kriju Aliexpress
Aliexpress u krijua nga Alibaba Group në vitin 2010 si një platformë B2C për kompanitë
kineze për të shitur të shitur produktet e tyre jasht vendit. Alibaba Group është një kompani
e madhe kineze ecommerce e cila dominon tregun e tyre të brendshëm B2C. Tashmë shumë
i njohur për platformën e tyre ndërkombëtar B2B Alibaba.com, ajo më në fund ka arritur
njohjen e vërtetë në mbarë botën me hapjen e selis më të madh ndonjëherë në Nju Jork në
shtator të vitit 2014.
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2.6.3 Si punon Aliexpress
Aliexpress është një B2C platformë ecommerce i cili lejon individët kineze dhe kompanitë
për të shitur prodhimet e tyre direkt për konsumatorët e huaj. Ngjashëm me eBay, shitësit
në Aliexpress mund të jenë ose kompani ose individë. Aliexpress është e ndryshme prej
Amazon për shkak se ajo vepron vetëm si një platformë ecommerce dhe nuk shesin
produktet direkt me konsumatorët.

2.6.4 Për çfarë është e njohur Aliexpress
Produktet më të shitura në këtë faqe janë Veshje,aksesoret dhe paisjet elektronike. Me kaq
shumë produkte të prodhuara në Kinë, zgjedhja e produkteve është pothuajse e pafund. [11]

2.6.5 Asos
Është themeuar në qershor të vitit 2000. Asos është e Mbretërisë së Bashkuar dhe ofron
rreth 40.000 linje te ndryshme të produkteve dhe markave të ndryshme. Githashtu ofron
edhe shumë marka të njohura që shiten për klientët. Mosha që blejnë më shumë produktet e
Asosit janë 18 deri 35 vjetë. Gjithashtu është një gamë që ofron produktet me çmime të
arsyeshme dhe mundohet gjithmonë të rritë numrin e blerësve.

2.6.6 Nga kush u krijua Asos
Asos është themeluar më 3 qershor të vitit 2000 nga Nick Robertson dhe Quentin Griffiths.
Në vitin 2001, Asos u pranua në Tregun e Investimeve (AIM) përkatësisht në bursën e
Londrës. Në vitin 2013, Asos hapi zyrën e saj të parë jashtë Lindjes së Jugut, në
Birmingham. Asos ka rreth 4000 të punësuar dhe është një modë shumë e njohur në
Mbretërinë e Bashkuar.

2.6.7 Si punon Asos
Asos është gjithashtu një platformë e tregtisë elektronike të B2C i cili lejon individët dhe
kompanitë për të shitur prodhimet e tyre direkt për konsumatorët e huaj. Gjithashtu është
një platformë e tregtisë elektronike të B2B I cili lejon kompanitë për të shitur prodhimet e
tyre direkt tek bizneset e tjera.
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2.6.8 Për çfarë është e njohur Asos
Ajo është një faqe shumë e njohur në internet ku rreth 13.6 milion ka vizitorë çdo vitë, ku
aty gjinden brende të njohura si Adiddas, Nike, Rebook etj. Ajo gjithashtu është e njohur
për shkak se përmban produkte unike si veshmbathje, aksesorë të ndryshme, gjëra shtëpiake
etj. Gjithashtu një faqe e njohur ku shiten produktet me pakicë ku blihen nga shumë shtete
dhe për një periudhë të shkurtë kohore produktet janë në duart e klientëve. [12]

2.6.9 Asos apo aliexpress
Faqet e internetit të tregtisë elektronike që shesin shumë prodhime të përshtatura priren të
jenë shumë të pasura në cilësi teknike duke i krijuar përdoruesit hapsira për të përzgjedhur
dhe ndërtuar produkte sipas preferencës. Aliexpres në kuadër të komunitetit të biznesit,
faqja është parë si një platformë ideale për përshtatjen në masë, e cila është prodhimi i
shumë produkteve të përshtatura me kosto të prodhimit në masë. Përmes internetit,
konsumatorët në mënyrë interaktive mund të specifikojnë kërkesat e tyre unike ndaj
produktit përkatës dhe pastaj mund të prodhohen nga sisteme të automatizuara. Në rastin e
faqeve të internetit që ofrojnë produkte të personalizuara në masë, klienti plotëson të dhënat
në disa hapa, ku në secilin hap ka përcakuar një ose më shumë karakteristika të produktit.
Kompleksiteti lind nga fakti se ka varësi midis parametrave të caktuar në një fazë dhe
zgjedhjen e parametrave në një fazë të mëvonshme. Sfida është për të fshehur këtë
kompleksitet dhe për ta bërë porositjen sa më të lehtë dhe të thjeshtë. Navigimi duhet të jetë
i qartë me hapa dhe të mos ketë asnjë mënyrë që klienti të ngecë në një rrugë pa krye.
Ndërsa kompania Asos krenohet për cilësinë e lartë të markës, ndryshimin e shpejtë të

kapaciteteve, çmim konkurues me një kosto të ulët të punës dhe porosi me pakicë ose me
shumicë. Në këtë seksion, ne kemi prezantuar modelin formal në të cilën qasja jonë është e
bazuar për zhvillimin e faqes së internetit për tregtinë elektronike të Asos. Modeli siguron
një mjet të përgjithshëm të përshkruar në faqet dinamike e komplekse të internetit, së
bashku me ndërveprimet e përdoruesit, tipike e atyre që kërkohen për përshtatjen e
produktit në internet. Çdo hap përfshin specifikimin e një ose më shumë parametrave dhe
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përcakton një tranzicion midis hapave që përfaqësojnë specifikimet e pjesëshme të
produktit.
Produktet në Aliexpress janë me një çmim shumë më të arsyeshme ku i njejti produkt
mund të gjendet në shumë vende të faqes

kjo për arsye se shumica e shitësit janë

prodhuesit ose tregtarët me shumicë ndërsa produktet në Asos çmimet janë shumë më të
larta në krahasim me produktet e Aliexpresit. Aliexpres me vendodhje në Kinë ndërsa Asos
me vendodhje në Britani në qoftëse konsumatorët janë nga vendi Evropë, atëherë produktet
nga Asos ardhja tek klientët është më e shpejtë sesa nga Aliexpress. Kualiteti i
produkteteve të Asosit janë me një kualitet më të lartë sesa produktet e Asosit.
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3

DEKLARIMI I PROBLEMIT

Tregtia elektronike ndikon në forcimin e pozicionit në treg duke hapur mundësi të reja me
potencial të lartë për të rritur të ardhurat nga shitjet, nga modeli i biznesit dhe nga integrimi
i teknologjisë modern të informacionit në strategjinë e biznesit.
Sigurisht, që ekzistojnë rreziqe nëse orientimi i biznesit drejt tregtisë elektronike nuk është
bërë në mënyrën e duhur.
Disa nga investimet kryesore që duhen parashikuar janë si më poshtë:
•

Njohuri: Të përmirësoni njohuritë e nivelit organizativ si dhe ato të stafit tuaj lidhur
me tregtinë elektronike.

•

Aftësitë: Fitimi i aftësive specifike në përdorimin, këshillimin dhe trajnimin në
tregtinëelektronike.

•

Përqasja: Zhvillimi i përqasjes pozitive por realiste në lidhje me tregtinë
elektronike.

•

Financat: Përballimi i shpenzimeve të drejtpërdrejta dhe të vazhdueshme që mund
të nevojiten.

Tregtia elektronike dhe biznesi elektronik nuk janë vetëm faqet e internetit, qoftë dhe me
karakteristikat e duhura për tregtinë elektronike. Bëhet fjalë për një koncept të ri të biznesit
që përfshin të gjithë elementet e funksionimit normal të biznesit.
Ajo ndryshon vizionin si dhe mënyrën e planifikimit të proceseve të biznesit, si dhe fushat e
ndryshme të biznesit përmirësohen nga orientimi i kompanisë drejt tregtisë elekronike.
Me kontributin e kompanive të cilat janë të specializuara në teknologjinë e informacionit,
sikurse është DM Consulting Services, kompanitë mund të gjejnë zgjidhje të besueshme
duke rritur vlerën e investimit. Më poshtë paraqitet më i detajuar impakti specifik pozitiv që
do të ketë implementimi i tregtisë elektronike në biznes.
Detajet e përmirësimit të biznesit tuaj:
•

Teknologjia e re transformon proceset e biznesit, mënyrën me të cilën krijohen dhe
tregtohen produktet dhe shërbimet, dinamikën e konkurseve, strukturën e
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organizimit të ndërmarrjes dhe natyrën e vetë ndërmarrjes. Kjo përfshin
marketingun, menaxhimin e furnizimit të klienteve, menaxhimin e shitjes,
zhvillimin e produkteve etj.
•

Transparenca e bën më efektive strategjinë e biznesit. Tashmë shumë biznese kanë
filluar njohjen e klientëve, të punësuarve dhe furnitorëve kryesorë. Tregtia
elektronike do të çojë në shërbim më të mirë të konsumatorëve, produkte më të
personalizuara, kosto më të ulta, efikasitet të proceseve dhe ofrim më të shpejtë në
treg. Aspekti më i rëndësishëm i tregtisë elektronike është zhvillimi i ri i tregut.

•

Tregtia elektronike shfaqet si një platformë e re për promovimin e produkteve
dhe shërbimeve që do të rindërtojnë ekonominë ekzistuese. Kjo do të ndikojë në
strukturën organizative; do të kërkojë aftësi të ndryshme për planifikime, kuadër të
ri rregullator dhe ligjor. Evolucioni i tregtisë elektronike do të ketë ndikim të thellë
në konkurrencën si dhe efekt në sjelljen konsumatore, ndryshime në mënyrën se si
përcaktohet dhe menaxhohet puna. Nëpërmjet tregtisë elektronike do ti mundësohet
bizneseve të kursejnë kohën në skicimin e produktit, dizajnin sipas specifikimit
individual të klientit, në porositjen dhe shpërndarjen e komponentëve, rrugëtimin e
shitjeve dhe marrjen e mendimeve nga konsumatorët.

•

Zgjerimi në shtrirjen e tregut: Kjo është një nga përparësitë kryesorë të të bërit
biznes në internet. Një kompani e vogël tani ka aftësinë për të arritur tregjet përtej
aftësive të saj tradicionale duke fituar edhe qasje në tregjet përtej bazës aktuale të
konsumatorëve.
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4

METODOLGJIA

Për t’a kuptuar plotësisht dhe për të marrë rezultatin e duhur për këtë punim diplome
metodologjinë të cilën e kam përdorur është e fokusuar në disa drejtime:
• Metoda analitike e cila paraqet përmbledhje nga literatura (libra) të ndryshme
• Metoda e kërkimit në internet nga faqe të ndryshme
• Metoda e krahasimit në mes modeleve të ndryshme
• Shembulli praktik
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5

REZULTATET

5.1 Mjetet e përdorura për ndërtimin e Web aplikacionit
Për ndërtimin e këtij Web aplikacioni janë përdrur këto mjete të punës (gjuhë pogramuese):
Xampp e cila shërben për testimin e alikacionit gjatë programimit të tij. Është zgjedhje e
lehtë në të cilën na lejon të kriojojmë një server lokal.
MySQL është server për databaza relacionale e cila në radhë të parë përdoret për web
databaza dhe i’u mundëson gjuhëve të ndryshme programuese t’i qasen databazës ku mund
ti numërojmë: Php, Python, Perl, C, C++, C#, Java etj.
Ajax është teknikë e programit që i ofron zgjidhje për këtë problem domethënë me anë të
Ajax dhe nuk është nevoja që të freskohet faqja në rast se kërkohet ndonjë përmbajtje e re
apo diqka nga server.
Html është gjuhë e cila përdoret për krijimin e dokumenteve për tregim në shfletues të
uebit. Shfletuesi i uebit është program i cili mundëson që dokumenti të hapet nga
përdoruesi, pa marrë parasysh se cili sistem drejtues përdoret apo lloji i ekranit ku tregohet
ai.
JavaScript eshte gjuha e skriptimit me popullore ne internet dhe punon ne te gjithe
browser-at kryesore si Internet Explorer, Firefox, Chrome, Opera, Safari.
CSS është gjuha për të përshkruar prezantimin e faqeve Web, duke përfshirë edhe ngjyrat,
layout, dhe fonts.

Figura 4. Mjetet e punës për ndërtimin e Web App.
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5.2 Web aplikacioni
Faqja kryesore e cila përmban menynë, butonin e kërkmit, mundesin për tu regjistruar në
web, produktet më të kërkuara të dhëna rreth produkteve etj.

Figura 5. Faqja kryesore.
Të dhënat specifike të një produkti unik.

Figura 6. Detajet e produktit.
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Shporta juaj e blerjeve në të cilen gjenden produktet e zgjedhura nga ju.

Figura 7. Shporta e blerjeve.

Kasa e blejreve në të cilen gjenden detajet si Emri, mbiemri, adresa etj.

Figura 8. Kasa e blerjeve.
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Porositë ku gjenden çmimi, sasia, data rreth porosive që janë bërë.

Figura 9. Porositë.

Profili i përdoruesit me të dhënat e tij.

Figura 10. Profili i përdoruresit.
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Sistemi i logimit për administrator të web aplikacionit.

Figura 11. Logimi për admin.
Paneli adminisitrimit rreth produkteve dhe porosive.

Figura 12.Paneli adminisitrimi.

30

Kategorit e produkteve ku mund të shtohen kategori të reja, fshihen dhe ndryshohen.

Figura 13. Administrimi i Kategorive.

Produktet ku mund të fshihet shtohet apo ndryshohet një product.

Figura 14. Administrimi i produktev.
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5.3 Kërkesat sipas natyrës
Kërkesat funksionale :
1. Klienti te kete mundesi zgjedhje te produkteve ( nga ato qe kemi ne
dispozicion).
2. Aplikacioni

te njoftoj paraprakisht ( p.sh. nje jave perpara)

per sasin e

produktev.
3. Aplikacioni duhet te mos I mundesoi blerjen e produktev pa qen I regjistruar.
4. Aplikacioni te raportoj perfitimin ne nje periudhe kohore.
5. Raporti I shpenzimeve te punetoreve (per nje periudhe te caktuar kohore).
6. Raporti mbi pakenaqesit e paleve
7. Aplikacioni te mundesoj cmime te ndryshme per automjete te ndryshme (per
nga kategoria, tipi lloji, etj)
8. Software duhet te perkrahe klasifikimin e produktev.

Kërkesat jo-funksionale :
1. Aplikacioni duhet te perkrahe mbledhjen e qmimev totalin ne fund.
2. Te dhenat personale te shftytezuesit duhet te jen te mbrojtura.
3. Shfrytezuesi kerkon te nderroj paswordin per login.
4. Shfrytezuesi duhet te kete kart krediti per te bler.
5. Aplikacioni kerkon autentifikim te administratorit per te funksionuar.
6. Per te shtypur raportet preferohet duhet te jete lidhur printeri per network.
7. Kerkohet serveri ku vendoset aplikacioni per shkak te transparences dhe
ndryshimeve .
8. Aplikacioni duhet te perkrahe logimin
9. Aplikacioni duhet te perkrahe krijimin e roleve per qasjen e perdoruesve
10. Aplikacini duhet te perkrahe raportimin per punetore
11. Aplikacioni te raportoj per gjendjen e produktev
12. Aplikacioni duhet te mundesoj funksionin ndrysho porosine.
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13. Aplikacioni te tregoi se cili produkt eshte me I kerkuari.
14. Sistemi duhet te mundesoje filtrimin e produktev sipas ngjyres.
15. Sistemi duhet te listoje te gjitha detajet e faturave
5.4 Dizajni i bazës së të dhënave
Bazë e të dhënave është çfarëdo grumbulli informatash të organizuara në grup. Informatat
duhet të jenë të organizuara ashtu që lehtë mund të ju qasemi. Më posht ne figure kemi
modelin fizik të bazës së të dhënave të këtij aplikacioni si dhe E-R diagramin.

5.5.1 Modeli fizik
Sistemi i aplikacionit është I dizajnuar në atë mënyr që punëtoret ta ken sa më të lehtë
procesin e shitjes. Ky system do t’I ofroj atij shumë mundësi për të kryer punët sa më lehtë,
më shpejt dhe më saktë. Kemi krijuar tabelat dhe lidhjet mes tyre ne ate menyr qe do ti
mundesoj menagjim sa me te sakte te malli qe blihet dhe shitet.
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Figura 15. Modeli Fizik.

5.5.2 E-R Diagrami
Në figure kemi të paraqitur E-R diagramin e bazs së të dhënav, aty jan entitetet qe
paraqesin objekte apo gjera qe na intresojn per te cilat ruajm te dhena si gjera fizike, gjera
abstrakte. Ku entitetet kan tiparet apo atributet e tyre.
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Figura 16. E-R Diagrami.
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6

DISKUTIME DHE PËRFUNDIME

6.1 Diskutime
•

Bashkëveprim sa më I ngushtë midis bizneseve online dhe bankave, për ti krijuar
mundësi më të mira bizneseve dhe konsumatorëve që preferojnë tregtinë
elektronike.

•

Të forcohet roli i qeverisë për të krijuar kuadrin ligjor, subvencionimet dhe fondet
për të mbështetur përdorimin dhe zhvillimin e tregëtisë elektronike .

6.2 Përfundime
Tregtia elektronike ka nje impakt ne te gjithe ekonomine boterore. Me ritme te shpejta ne
shume vende te botes po behet zevendesuese e tregtise tradicionale. Ajo ka kaluar tashmë
nga faza e njohjes në fazen e zhvillimit. Ka ndryshuar pjeserisht menyra e te berit biznes.
Tregu sot po ndjen nevojen e implementimit te tregtise elektronike .Tregtia elektronike po
shkon drejt fazes së maturimit, duke u bere nje burim te ardhurash per ekonomine. Nje nga
faktoret qe nxit zhvillimin e tregtise elektronike eshte dhe intensiteti I zhvillimit dhe
perdorimit te internetit. Perdorimi I internetit eshte duke u rritur me shpejt se cilado
teknologji ne histori duke zvogeluar cmimin e komunikimit, kostot e produktit dhe te
shperndarjes si dhe kohen qe duhet per shtitjen e mallrava dhe sherbimeve.
Kompanite e themluara po I nenshtrohen rindertimit rrenjesor ne stategji, strukture dhe ne
procesin qe permbush nevojat e tregtise virtuale Po kerkohet gjithnje e me shume nje
huazim midis tregtise tradicionale dhe asajt virtual. Shume kompanite po behen me eficente
per konsumatoret qofte duke lejuar format egzistuese qofte duke krijuar forma teresisht te
reja. Konsumatoret po behen me te zgjuar. Duke pasur mundesine e perzgjedhjes se nje
game me te gjere produktesh, ne nje hapesire gjeografike te pakushtezuar konsumatorit I
jepet mundesia te zgjedhe produktin e deshiruar me cmimin me te arsyeshem.
Ndryshimet e vazhdueshme te ligjit mbi tregtine ndihmojne pozitivisht ne perhapjen e
tregtise elektronike.
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